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Wie steigert Crossborder die Remarketing-Performance?

7
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B2B-Vertriebsleiter - Frankreich

Der Gebrauchtwagenmarkt befindet sich in einer Phase groBer Turbulenzen: zunehmende
Spannungen, instabile Preise und sich stindig andernde politische Rahmenbedingungen
pragen ihn. Einerseits erschwert die rasante Elektrifizierung der Fahrzeugflotten, die oft
durchkinstlich hohe Restwerte beglinstigt wird, die Aufnahme von Inzahlungnahmen.
Andererseits sinkt die Beliebtheit bestimmter Motortypen, wie beispielsweise Dieselmotoren,
rapide.

Das Ergebnis: Markte, die zeitweise mit Produkten lGiberschwemmt werden, die Rentabilitat
steht unter Druck und das Remarketing iststrategischer denn je.

Remarketing-Strategien sind weiterhin auf nationale Grenzen beschrankt

Obwohl sich die Strategien fur Handel, Marketing und Produktentwicklung auf europaischer Ebene seit
Beginn der Pandemie weitgehend angeglichen haben, ist das Remarketing paradoxerweise einer der letzten
Bereiche, der noch immer strikt auf nationaler Ebene gesteuert wird.

In den letzten Jahren haben die Hersteller jedoch die Zentralisierung verstarkt: Dazu gehdren europaische
Steuerungssysteme, gemeinsame Tools, standardisierte Prozesse und die Blundelung von Methoden. Diese
Fortschritte haben eine groRere operative Koharenz und spurbare Skaleneffekte ermaoglicht.

Allerdings ist das UC-Flow-Management in den meisten Organisationen durch die Grenzen und historischen
Rahmenbedingungen des NSC eingeschrankt.

Die Grunde sind nicht immer offensichtlich, aber es gibt Die europaische Harmonisierung flhrt

r:nehre_re Hinderni_sse a.us ‘der Yergangenheit, die die ZU Uherwarteten Ungleichgewichten.
Uberwindung von Silos weiterhin behindern:

o Die Netzwerke befiirchten, dass die Offnung der Grenzen @
das lokale Gleichgewicht der Warenstrome stéren und
bestimmte Markte schwachen wird.

e Unterschiede in der Ausstattung zwischen den Markten
werden als Hindernis wahrgenommen, da befirchtet wird,
dass sie die Homologation erschweren oder den
Wiederverkaufswert mindern kénnten. P

‘In der Praxis fuhren diese Beschrankungen dazu, dass die
Wiedervermarktung innerhalb eines geschlossenen
Marktrahmens stattfindet, wahrend sich gleichzeitig parallele
Handelsstrome entwickeln kénnen. Wenn NSCs (National
Service Centers) zu viele Fahrzeuge in einem Markt halten, der
diese nicht aufnehmen kann, werden diese Fahrzeuge haufig
Uber unabhangige Kanale exportiert, jedoch auBerhalb der
Kontrolle des Herstellers.

Dieses Phanomen erzeugt Instabilitat, schwacht die Kontrolle Q Q Q Q Q Q Q Q

Uber Werte und verdeutlicht genau, warum ein strukturierter
grenzUberschreitender Ansatz heute unerlasslich ist.
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Grenziiberschreitende moglichkeiten sind heute unerlasslich.

30 %

Die analysierten Fahrzeuge
mitVerbrennungsmotor stellen
eine positive
grenzuberschreitende Chance dar

Das beste Preis-Leistungs-Verhaltnis fur ein
franzosisches Fahrzeug mit
Verbrennungsmotor findet man daher nicht
mehr systematisch in  Frankreich: Es
verlagert sich nun auf andere europaische
Markte, insbesondere nach Sudeuropa.

Die BerUcksichtigung und Integration dieser
neuen Attraktivitatsstrome ist unerlasslich,
um den Wert von Fahrzeugen bei
Inzahlungnahmegeschaften zu optimieren.

Source: autobiz

Genau das haben wir auch bei einem unserer Premiumhersteller beobachtet. Er stellte deutliche Leistungsunterschiede
zwischen seinen verschiedenen NSCs (Nicht-Standard-Batterien) bei mehreren Verbrennungsmotormodellen fest.
Mithilfe unserer Daten konnte er diese Diskrepanzen quantifizieren: Beispielsweise erzielten einige Markte sehr hohe
Bewertungen fur Modelle, die andernorts nur schwer Abnehmer fanden.

Wir haben ihnen daher geholfen, Tools einzurichten, die internationale Preisdaten in Echtzeit integrieren, gewichtet nach
den fur jeden Markt spezifischen Logistik- und Zollkosten.

Diese Analyse verdeutlichte eine zentrale Erkenntnis: Die Chancen Uberschnitten sich. Anders ausgedrlckt: Kein einzelner
Markt konnte alle seine eigenen Stréme aufnehmen, aber jeder bot Chancen fur Modelle, die in einer anderen NSC
Schwierigkeiten hatten. Dies bedeutete, dass Risiken innerhalb des Netzwerks gleichmafiger verteilt werden konnten.

Durch die EinfGhrung dieses neuen

grenzUberschreitenden Ansatzes konnte der Erweiterte Prasenz erweiterter und zentralisierter
Remarketing-Prozess

Hersteller die Kontrolle Uber seine Exportstrome
zuruckgewinnen und gleichzeitig die Margen
durch  Echtzeit-Chancenerkennung und ein
deutlich agileres Remarketing-Management
maximieren. Das Unternehmen hat daraufhin -
seine Ablaufe optimiert, Lieferzeiten verklrzt und X 200
die Preisgenauigkeit verbessert. Dadurch
profitieren nun Uber 200 Netzwerkpartner von
einem schnelleren, datengestutzten Remarketing-
Prozess, der perfekt auf die Premium-
Positionierung der Marke abgestimmt ist.

Verkaufsstellen

Source: autobiz

Grenziiberschreitendes Remarketingist keinRisiko mehr, sondern eineLosung

In  einem volatilen Markt bedeutet die Nichtberucksichtigung
grenzuberschreitender Gebrauchtwagenstrome, dass Chancen verpasst
und Inzahlungnahmerisiken dort konzentriert werden, wo die Markte
sie nicht mehr auffangen kénnen. Im Gegensatz dazu ermadglicht eine
strukturierte, auf verlasslichen Daten basierende grenzUberschreitende
Robin Krouminsky Strategie Unternehmen, Bewertungsunterschiede zwischen Landern zu
nutzen, Absatzmengen auszugleichen und die Rentabilitat zu steigern.

Mehr erfahren Q

B2B-Vertriebsleiter

Frankreich . ; ]
Die Umsetzung erfordert UnterstUtzung und Kompetenzentwicklung

fur die lokalen Teams, aber der Nutzen ist klar und zweifach: die
Ruckgewinnung der Kontrolle Uber das Remarketing und die
Umwandlung der Marktvolatilitat in einen Wettbewerbsvorteil.

Ihre monatliche Quelle fir Daten und Fachwissen zum

@ corporate.autobiz.com obiz.co AUSGABE NR. 20 Gebrauchtwagenmarkt



mailto:insights@autobiz.com
https://corporate.autobiz.com/en/

